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Апстракт 
 Во овој труд ќе биде претставена основна 
рамка за анализа на конкуренцијата, збогатена и 
проширена со практични примери од компании како 
дел од бизнис заедницата.  
 Конкуренција во бизнис секторот значи 
натпревар или борба помеѓу трговците и 
претпријатијата за освојување на поголем дел од 
пазарот со цел да можат да остварат поголем профит.  
 Заради заштита на веќе освоениот пазар, 
зголемувањето на продуктивноста и одржување на 
ликвидноста, конкуренцијата во бизнис секторот може 
да има клучна улога за успешно и долгорочно 
опстојување на пазарот, што е и главен приоритет на 
секој менаџер, сопственик или трговец, особено ако 
станува збор за нелојална конкуренција. 
 
Вовед 
 Идентификација на пазарите е основа за развивање на успешна 
стратегија и анализа на конкурентноста. Секоја компанија презема 
активности за напад или за одбрана, сѐ со цел да може да изгради 
силна позиција на пазарот. За таа намена, потребно е одредување и 
поставување на концепти, стратегии, како и  користење на методи и 
техники за анализа на конкурентноста за да ѝ овозможат на 
компанијата да го достигне посакуваниот максимум на способности кои 
би ја издвојувале од своите конкуренти. 
Преку анализа на клучни конкуренти и нивниот интензитет, се креира 
профил на конкурентска природа на компанија. На тој начин се добива 
одговор на сите поставени прашања и се поставува прогноза за 
тековните и идни состојби во заедницата.  
За да може една компанија да извршува задачи на ефикасен и 
ефективен начин и, притоа, да може да котира високо на пазарот, 
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потребно е да го разбере полето на конкурентското опкружување во 
кое дејствува. 
Анализа на конкуренцијата во бизнис секторот 
 Анализата на конкуренцијата во бизнис секторот започнува 
преку процесот на идентификација на потенцијалните конкуренти, 
односно бизнис субјекти кои се позиционирани на пазарот и нудат 
хомогена понуда со цел задоволување на потреби на хомогени целни 
потрошувачи. Но, вистинската конкуренција не настанува помеѓу 
самите компании, туку истата настанува во моментот кога компаниите 
ги изнесуваат своите понуди кои испорачуваат вредност до 
потрошувачите.  
На пример, компанијата „Кока-кола“ не се натпреварува само со 
производители на кола како што е „Пепси“, туку таа се натпреварува и 
со производители на други производи како што се „Фанта“, „Спрајт“, 
флаширана вода и џусеви, кои реално можат да ја задоволат истата 
потреба на потрошувачот. Или, пак, кога станува збор за „Старбакс“, 
нејзините конкуренти не се само производителите на кафе, туку како 
нејзини конкуренти можат да се јават и производители на чаеви и 
производители на кофеински енергетски пијалаци како „Ред бул“ и 
„Монстер енерџи“. 
Целта на секоја компанија е да изгради конкурентска предност на 
пазарот. За таа намена потребно е секоја компанија да ги испита 
силните и слабите страни преку анализа на критериуми на утврдување 
на цени, поволности на производи, канали на дистрибуција, 
промотивност на производи, начин на позиционирање на пазарот, 
вредноста и утилитетот на производите, амбалажата, анализа на 
ставови на конкуренти, анализа на конкурентска стратегија, квалитет 
на производите, дизајн на производите, ценовни понуди и дисконти, 
леснотија во складирање, транспортна манипулација, практичност на 
производите. 
Преку процесот на анализа на конкуренцијата се идентификуваат сите 
постојни и потенцијални конкуренти кои имаат аспирации да ги 
задоволат потребите на целните потрошувачи. За таа цел, компаниите 
се служат со Портеровата рамка1 која претставува концептуален 
пристап составен од пет сегменти наменети за анализа на природата на 
конкуренсткото опкружување. Со помош на оваа рамка компаниите 
                                           
1 Портер М., „Стратегија за конкурентност“ - техники за анализа на сектори и 
конкуренти, САД. 
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можат да „предвидат“ како и на кој начин функционира 
конкуренцијата.  
Слика 1.: Петте сили на конкуренцијата – Портерова рамка2 
 
 
 
 Анализата на конкуренцијата во бизнис секторот овозможува 
идентификација и таргетирање на постојните и потенцијалните 
конкуренти, заедно со нивните цели, стратегии и ресурси. Да се биде 
конкурентен на пазарот значи можност и способност да се одговори и 
задоволи иста потреба диктирана од исти потрошувачи во најкраток 
можен рок. Во Табела 1 ќе ги прикажеме сите компоненти и активности 
при толкување на конкуренцијата. 
Табела 1.: Анализа и толкување на конкурентноста3 
Анализа и толкување на конкурентноста 
Компоненти План или стратегија 
 
Конкурентски сегменти 
Стратегија за начинот на кој 
конкурентите ги делат нивните пазари 
 
Конкурентски стратегии 
Како се развиваат и колку истите се 
ефективни во одбраната? 
 
Предности и слабости 
Детална анализа на предностите и 
слабостите на конкурентите 
 
Селективност на клиенти 
Стратегија за издвојување на конкуренти 
кои соработуваат со наши клиенти 
 Зошто клиентите купуваат од 
                                           
2 Исто. 
3 Извор: Пели Н., „Водич на 21-от век за интегрирано управување со ресурси“, 
САД. 
Конкуренти
Добавувачи
Купувачи
Нови 
субјекти
Замени
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Модели на однесување 
при купување 
конкурентите, а не од нас? 
 
 Едно од најзначајните прашања со кои се соочуваат компаниите 
при анализа на конкуренцијата е планирање на информациски системи 
во насока на постигнување стратегиски цели и обезбедување 
конкурентска предност. Имајќи го предвид нивното значење како 
двигател во трансформацијата на компаниите, сето тоа го зголемува 
притисокот на компанијата за инвестирање во технологијата и 
информациските системи4. Планирањето на информациските системи 
во секоја компанија започнува со утврдување на целите. Планирањето 
на информациските ресурси, освен развојни планови, вклучува и 
наплата и поставување рамка во која посебните подсистеми и модули 
можат подобро да се вклопат. Информацијата, после човечкиот ресурс, 
е најважен ресурс во претпријатијата. Претпријатијата се соочуваат со 
единствено прашање, а тоа не е дали да се користи информатичка 
технологија, туку како да се користи и развие истата со цел да им 
овозможи конкурентска предност на пазарот пред останатите. 
Следниве примери кои ќе ги посочиме се однесуваат на начинот на 
конкурентско истражување на пазарот кое е потребно за развој на 
бизнис секторот, иновациите и целокупната стратегија на една 
компанија5: 
 Компанијата Yahoo има создадено моќен портал на Интернет 
преку водење продавници кои се насочени кон крајните 
потрошувачи исклучиво преку електронска пошта. На дневно 
ниво Yahoo собира 400 милијарди бајти од информации. На тој 
начин оваа компанија може да заклучи кои производи будат 
најголем интерес кај потрошувачите; 
 Webvan е втор по големина синџир на снабдување на 
книжарници во САД кој конструирал систем на начин 
производите да се испорачаат до домовите на потрошувачите. 
Нивната цел е да обезбедат сигурна услуга на клиентите врз 
основа на нивните поставени потреби; 
 Amazon е високо етаблирана компанија на пазарот, а тајната 
лежи во тоа што оваа компанија се потпира исклучиво на 
информации и притоа им дозволува на купувачите да го 
пронајдат посакуваното нешто преку користење шаблони за 
                                           
4 Bower M., „The Will to manage Corporate Success Through“, Mr. Graw-Hill, New 
York. 
5 Chopra S., Meindl P., „Supply Chain Management“ - Strategy, Planning and 
Operation 5th edition, chapter 17, page 509. 
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купување. Истражувањата покажаа дека речиси 70 % од 
продажбата е остварена од повторни клиенти. 
Горенаведените компании се пример за тоа како треба да се врши 
анализа на пазарот и како информатичката револуција создава 
огромни предизвици и можности за унапредување на компаниите и 
создавање на конкурентска предност.  
Прикази од истражувања 
 Република Македонија е земја со мал пазар, но и покрај овој 
ограничувачки фактор, се стреми кон подобрување на својата 
конкурентска позиција и подобрување на бизнис климата. Во 
понатамошниот текст ќе посочиме табела во која е прикажан 
интензитетот на конкуренцијата и степен на ориентираност кон 
потрошувачи кај земјите од Балканот. 
Табела 2.: Интензитет на конкуренција и степен на ориентираност кон 
потрошувачи 
Држави Интензитет на 
конкуренција  
Степен на ориентираност 
кон потрошувачи  
Словенија  41  52  
Бугарија  101  69  
Македонија  119  92  
Хрватска  120  107  
Србија  137  135  
Извор: Глобален индекс на конкурентност кај земји од Балканот 2015/2016  
 Од табелата може да се заклучи дека интензитетот на 
конкуренција во Република Македонија е на прилично ниско ниво 
бидејќи го зазема 119-тото место, а македонските претпријатија се 
умерено ориентирани кон крајните потрошувачи. 
Врз основа на горенапишаното, спроведовме истражување (анкетен 
прашалник) кои фактори влијаат врз зголемување на интензитетот на 
конкуренцијата на пазарот. Најголем број од анкетираните компании 40 
проценти сметаат дека задоволните потрошувачи како фактор влијаат 
врз пораст на интензитет на конкуренцијата, потоа 30 проценти се 
припишуваат на квалитетна работна сила, 9 проценти припаѓаат на 
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инфраструктурата како фактор и 21 процент е ориентиран кон ширење 
и одржување на постојаниот пазар. 
 
 
 Извор: Сопствено истражување 
 
Заклучок 
 Разбирањето на конкурентското окружување во кое работи 
компанијата е клуч за нејзиниот успех на пазарот. Постигнување на 
конкурентска предност повикува на развивање на систематски пристап 
и употреба на операции за анализирање на различни аспекти.  
Таквиот системски пристап обезбедува една логичка структура  која се 
имплементира низ деловните операции и на тој начин помага да се 
изгради претпријатие кое е насочено кон потрошувачите. 
Проучување на конкуренцијата се темели на детална анализа и нуди 
едноставен опис на работните процеси кои обезбедуваат решение за 
комплексните проблеми од една страна, а од друга страна успешно ги 
поврзува долгорочните стратегии со краткорочните и ги развива 
потребните способности на претпријатијата, за истите да можат да 
бидат компетитивни. 
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